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理财目的是为人生做规划 / ——听专家阐述日本理财业的发展
理财
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　　日本在金融理财市场的成熟度上已经走在了世界的前列。前不久，日本理财协会常务理事田中和

男在接受媒体采访时娓娓道出日本理财业的发展和他对“理财”的理解。

　　银行、证券、保险理财使命各不同

　　日本的金融理财业于1970年最早诞生在国际证券株式会社，主要是设立理财中心促进证券等金融

商品的营销。随后，1977年第一劝业银行成立理财部。1987年第一生命保险株式会社、住友海上财产

保险株式会社成立理财中心，开启了金融理财在日本的银行、证券、保险等各专业金融领域的先河。

　　日本的金融理财之所以在上世纪80年代得到重视，究其因，在于3个方面：首先是当时日本的个人

金融资产已经达到1400兆日元，人均1000万日元左右；其次，金融业自由化程度提升，尤其是利率、

金融服务手续费完全放开；还有是日本开始进入老龄社会，中年人对理财的关注度大大提升。在这样

的社会形势下，金融机构开始为居民提供综合服务。

　　银行、证券、保险3个领域的金融理财有不同的使命。银行是存贷款的机构，保险的目的是为客户

规避风险，证券则负责投资，帮家庭做资产管理。日本的情况和中国类似，银行享有最高信誉度，不

过往往也是最不需要营销的，一般客户会主动找银行，去寻求理财方面的帮助；而保险、证券的地位

则不同，需要机构主动去发掘有需求的客户。

　　一般来说，客户去银行就能获得包括保险、证券在内的全方位服务。因为日本的金融机构实行的

是混业经营的方式，在银行里也可以买到保险、投资证券。而银行里往往聚集了各方面的人才，能够

给予客户保险和证券方面的谘询。相对而言，保险公司和证券公司所提供的服务就比较专业，但不能

提供跨行业的服务。

　　目前日本家庭平均的年收入约600万日元。日本居民和中国居民比较相似，将大部分可支配收入都

用作存款。不过，他们更喜欢存到邮局里。另外，日本居民也投资国际基金和信托，这些产品风险比

股票小。

　　虽然日本经济逐渐好转，但目前很大一部分日本人对股票都敬而远之，尤其是中老年人。这和日

本在上世纪80年代末、90年代初，泡沫经济破灭的经历是有很大关系的。当时日经指数从30000多点跌

到10000多点，居民受到了极大的伤害。

　　相反，由于现在的年轻人对那次金融危机没有记忆，所以他们倒不惧怕股票这类金融资产，买得

比较多。

　　田中和男表示，一般来说，年收入在1000万日元-1500万日元的家庭被称作中产阶层，而年收入

在5000万日元以上的被称作“资产阶级”。

　　目前日本的金融理财服务，主要针对高端客户和中端客户，提供的服务也不同。以银行为例，对

高端客户银行提供所谓“理财顾问”的服务。这些理财顾问得到客户的委托，对客户的投资理财给出

建议，在后续期间不断修正投资建议，甚至帮客户直接操作实施投资计划。而对于中端客户，银行主

要的角色是“账户银行”，即代发工资的银行。由于银行拥有客户资金往来的所有纪录，他们对客户

的闲馀资金一目了然。针对客户的资金流动和闲馀状况，银行会对客户提出理财建议，怎样更有效地

安排资金，但是，银行不会帮助客户进行操作。

　　理财归根到底是为人生做计划

　　虽然从字面上来看，与“金融理财”最接近的当属证券。但是在日本的理财专家来看来，理财归

根到底是为人生做一个计划。人生各阶段都会有一个（或一系列）希望或目标，理财就是将客户的希

望变成可以实施的计划，并帮助他更好地实施计划。从出生到求学、结婚、生子、退休，亿万富翁有
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亿万富翁的活法，贫民也有贫民的活法，而他们都需要计划，也就是说都需要理财。

　　在美国有一句俗语，大意是“人一生需要3个朋友：医生、律师和FP（理财师）”。医生保障人的

生命健康，而理财师则是保障人的财产健康。既然人们已经认识到，每年需要对自己的身体进行一次

例行检查；同样，对自己的资产也应如此，让理财师例行检查，让你的财产更“健康”。

　　目前，日本的金融理财师在为客户做理财规划时，主要分为6个部分：人生计划、金融资产规划、

保险和风险管理规划、税务规划、不动产规划、继承规划。

　　日本理财师怎么来帮客户做计划？

　　现在日本人都很长寿，男性平均寿命世界最高，如果不能做好退休规划，在退休之后数十年时间

里，可能都无法过得幸福。以日本居民目前最关注的退休规划为例，日本人常把退休之后称作人生的

黄金时期，因为人年轻的时候往往是为了生活而工作，不能为了兴趣而工作。在退休之后，就可以去

做自己喜欢做的事情。而且人总是希望过更好的生活，那么退休之后的生活质量也不能下降，而这些

都需要钱。在做退休规划时，理财顾问首先会让你提出自己的目标，然后帮你分析需要多少资金。然

后，他会根据你目前的年龄、所从事的工作和你沟通，对未来的工资水平做出预测。在这个基础上，

理财顾问再帮你计划，该如何实现你的目标。

　　至于具体该如何达成目标、实现理财计划，途径不外乎三方面：一是增加收入，譬如努力工作争

取加薪，或者去做兼职；二是减少开支，譬如办各种消费卡、折扣卡、换房、换车等；三是运用现有

的资产，即通过资金运营实现“钱生钱”。这3种方法在任何国家、任何家庭都是适用的。

　　金融理财服务应贴近大众

　　日本很少有大规模的理财中心，理财师大多分散在各个营业网点。一般来说，每个银行网点都会

有1、2个理财顾问，网点门口会有他们的照片、专业资格、理财经验等资料，客户在去银行办业务时

就能看到。而且，银行网点都贴近社区，比较贴近居民生活，顾客可以随时获得理财方面的帮助。

　　当然，如果您是一位资产非常雄厚的高端客户，你也可以去找知名的理财顾问，请他提供更专业

的服务。

　　总体来说，日本的金融理财服务是比较贴近大众的。从理财师的精力和人本身所能容纳的信息量

来看，一个理财师最多可以容纳60-80位客户的资料。如果理财师要给客户提供良好的服务，他的客户

维持在20-30位就差不多了。

　　此外，现在日本的理财市场也发生了一些变化，理财人员自己开创事业的情况正在增加。部分优

秀的理财师脱离了金融机构，自己开了理财事务所，为客户提供服务。

　　理财师的培育不是单靠认证

　　日本理财协会在培养金融理财师方面，起到了举足轻重的作用。20多年来，培养出了30多万名金

融理财师，使理财在日本金融界的发展由上世纪80年代的启蒙，90年代的普及到现在得到了繁荣。目

前，日本大的银行一般都拥有近万名有金融理财师资格的员工，大的证券公司和大的保险公司则拥

有5000名以上有金融理财师资格的员工。

　　日本在1992年引进了CFP资格。在理财市场的培育和专业人才的培养中，理财师的本土化和国际化

的权衡问题也得到解决。

　　国与国之间的法律、税务等体系是完全不同的，因此，在理财师的培训和资格认证中，不是单靠

某个资格就可以了。一个国际化的资格认证在进入他国时，需要按照本国的国情增加或减少课程设置

。当时日本引进CFP这样一个西方的国际资格，也面临著怎样和东方人特有的传统价值观、历史、文化

以及税制、社保等融合的问题。在“与国际接轨和符合国情”两方面的结合问题上，日本理财协会经

过了近20年的不懈努力。

　　在日本引进CFP时，有一个较为明显的再创造，就是将原来5门课的考试变为6门课，其中增加了不

动产理财。这是因为日本居民在房地产泡沫的破灭中得到的深刻教训，对不动产的理财尤其显得重要

。

　　田中和男：日本理财协会创始人之一，从1986年日本筹组理财协会至今，长期担任日本理财协会

常务理事兼事务局长。田中和男现任日本理财协会特别顾问，兼任理财服务中心CEO。
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